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1. Vorwort

Der 2. Berliner Bankentag stand unter dem Motto ,,Die Bank von morgen: Der Kunde wieder im
Mittelpunkt!“. Schon friih im Jahr, als die Bilanzpressekonferenzen liefen, zeichnete sich bereits
deutlich ab, dass nicht nur das Jahr 2005, sondern auch 2006 mit positiven Nachrichten aufwarten
wirde. Um diese Aufbruchstimmung zu charakterisieren, wahlten wir ein Motto mit einer positiven
Schwungkraft - in der Erwartung, dass sich die erfreuliche Entwicklung in den Banken fortsetzen
wird.

Die Krise ist nun Uberwunden, von der im vergangenen Jahr noch die Rede war. Dem Markt wird
wieder ein grolieres Gewicht beigemessen. Das lange vernachlassigte Privatkundengeschéft steht
vor einer Renaissance. Selbst der Mittelstand, der lange Zeit die Versorgung mit Krediten an-
mahnte, findet mehr Beachtung. Investitionen werden wieder auf einer breiten Basis vorgenommen.
Die Grundung von Niederlassungen im In- und Ausland nehmen zu. Es werden Gewinne in Re-
kordhdhe erzielt - mit der erfreulichen Tendenz, dass wieder qualifizierte Mitarbeiter gesucht wer-
den.

Dies lasst sich sogar von der Homepage des Instituts (www.bifbu.de) ablesen. Unter dem Strich gilt
es festzuhalten, dass sich die Perspektiven flr unsere Absolventen im Diplom-Studiengang Be-
triebswirtschaftslehre mit Schwerpunkt Banken und in dem in diesem Wintersemester begonnenen
Bachelor-Studiengang BWL/Finanzdienstleistungen als iberaus positiv darstellen.

Die Referenten, die fur den 2. Berliner Bankentag eingeladen wurden, widmeten sich dem wichtig-
sten Asset einer Bank: dem Kunden. Kénig Kunde ist wieder das Mal aller Dinge. Allerdings sind
bei dieser Mal’gabe zwei Fragen zu beantworten:

1. Verstehen Banken ihre Kunden? Und was ebenso wichtig sein durfte:
2. Verstehen die Kunden ihre Bank? Missverstandnisse sind dabei nicht immer auszuschlieRen

Die Veranstaltung zeigte sehr deutlich auf Seiten der Referenten und der Teilnehmer einen grof3en
Willen zum Austausch zwischen Hochschulbereich und bankbetrieblicher Praxis. Das Angebot der
Referenten, sich mit den vorgetragenen Gedanken auseinanderzusetzen und in fruchtbare Gespréche
zu lenken, wurde in den Fragerunden und in den Veranstaltungspausen dankbar angenommen.

An dieser Stelle sei noch einmal allen Referenten sowie den Sponsoren und Medienpartnern fiir ihre
finanzielle und materielle Unterstuitzung sehr herzlich gedankt.
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Bankmagazin

Die Zeitschrift fir Fihrungskrifte der Finanzw irtschaft

Dank gilt auch den zahlreichen studentischen Helfern. Stellvertretend fur ihre fleiBigen Kommilito-
ninnen und Kommilitonen seien genannt:

Pamela Altendorf Steffi Lenzner Ivo Ehreke Christoph Kopschina
Julia Fuchs Sabrina Lowka Marcel Exner Thomas Lippert
Lisa Kirmse Anja Rébert Matthias Janzen Mirko Stebner

Melanie Kischke Kai Dohmeyer Andreas Kohler Norman Traeger

Auch der 2. Berliner Bankentag wurde von den Teilnehmern positiv beurteilt. Im Rahmen einer
schriftlichen Befragung wurden die thematischen Schwerpunkte erneut positiv herausgestrichen und
der reibungslose Ablauf gelobt.

Der Erfolg des 2. Berliner Bankentages veranlasst uns, bereits jetzt Giber dessen Fortsetzung im
néchsten Jahr nachzudenken. Wir freuen uns schon heute Uber eine rege Beteiligung beim

3. Berliner Bankentag am 29. Oktober 2007.

Berlin, im November 2006

Wolfgang L. Brunner Uwe Christians Thomas Andersen



2. Programmdbersicht

2. Berliner Bankentag
,,Die Bank von morgen: Der Kunde wieder im Mittelpunkt!*

13.00 BegruRung

Uhr Prof. Dr. Wolfgang L. Brunner, FHTW Berlin

13.05 GruRwort

Uhr Prof. Dr. Michael Heine, Prasident, FHTW Berlin

13.15 WestLB - Strategischer Partner des Mittelstandes

Uhr Dr. Thomas R. Fischer, VVorsitzender des Vorstandes, WestLB AG, Dusseldorf

14.00 Kommunikative Kaffeepause

Uhr

14.30 Erfolgsfaktoren im Marktsegment Immobilienfinanzierung

Uhr Carsten Jung, Generalbevollméchtigter, Berliner VVolksbank eG

15.15 It” all about satisfaction - Mit begeisterten Kunden wachsen

Uhr Jurgen Lieberknecht, Managing Director, Deutsche Bank Privat- und Geschafts-
kunden AG, Frankfurt am Main

16.00 Kommunikative Kaffeepause

Uhr

16.30 Volksbanken und Raiffeisenbanken: Verlassliche Partner des Mittelstandes

Uhr Dr. Bernd Kubista, Chefvolkswirt, Bundesverband deutscher VVolksbanken und

Raiffeisenbanken, Berlin

17.15 Mittelstand - Motor fur Wachstum und Beschaftigung: Finanzierung kleiner
Uhr und mittlerer Unternehmen
Jorg Asmussen, Ministerialdirektor, Bundesministerium der Finanzen, Berlin

18.00 Schlusswort
Uhr Prof. Dr. Uwe Christians, FHTW Berlin

18.10 Get together / Alumni-Treffen
Uhr

ca. 20.00 | Ende der Veranstaltung
Uhr




3. Zusammenfassung der Prasentationen

Herr Prof. Dr. Wolfgang L. Brunner, Vorsitzender des VVorstandes des Berliner Instituts fur Bank-
unternehmensfuhrung, begriRte die Teilnehmer des 2. Berliner Bankentages sehr herzlich. Er strich
die positive Entwicklung in der Kreditwirtschaft in diesem Jahr heraus und betonte, wie richtig die
Wahl fiir das Motto des 2. Berliner Bankentages gewesen ware. Der Kunde stiinde wieder stérker
denn je im Fokus der Banken. Dann musste er die Teilnehmer von einer Anderung des urspriingli-
chen Programms unterrichten. Frau Dr. Barbara Hendricks, Parlamentarische Staatssekretdrin im
Bundesministerium der Finanzen, hatte ihre Zusage, ein Referat zu halten, kurzfristig zurtickgezo-
gen. Fur sie ist Herr Jorg Asmussen, Ministerialdirektor in ihrem Hause, spontan eingesprungen.
Fur seine Bereitschaft, einen gleichlautenden Vortrag zu halten, dankte Herr Prof. Brunner Herrn
Asmussen im Vorhinein.

Der Président der FHTW Berlin, Herr Prof. Dr. Michael Heine, sprach ein GrufRwort. Dabei umriss
er die Position der Hochschule als die grofte und vielféltigste Fachhochschule in Berlin. Er stellte
noch einmal die neue Bachelor- und Masterstudienstruktur auf Basis des Bolognabeschlusses der
EU von 1999 vor und betonte die gréRere Durchlassigkeit dieses Studiensystems. So ist es einem
Fachhochschul-Bachelor in Zukunft mdglich, auch ein Masterstudium an einer Universitat zu ab-
solvieren. AuBerdem &aulRerte er sich als VVolkswirt erfreut dartiber, dass die Konjunktur wieder an-
gesprungen sei und daher die Arbeitsmarktsituation der FHTW-Studierenden wieder deutlich besser
sei als noch vor Jahresfrist.

Herr Dipl.-Kfm. Thomas Andersen, Mitglied des Vorstandes des Berliner Instituts fir Bankunter-
nehmensfihrung, fuhrte - wie im Vorjahr - durch das Programm. Er zeichnet auch fiir die Zusam-
menfassungen der einzelnen Prasentationen verantwortlich.,

Herr Prof. Dr. Uwe Christians, Vorstandsmitglied des Berliner Instituts fir Bankunternehmensfiih-
rung, sprach das Schlusswort. Er zeigte sich zufrieden mit dem hohen Niveau der Veranstaltung. Er
dankte den Referenten fur ihr Engagement und den Teilnehmern fiir ihre Bereitschaft zu einem in-
tensiven Dialog. Er dankte weiter den Helfern aus dem Kreis der Studierenden, den Sponsoren so-
wie seinen beiden Vorstandskollegen fur ihre Mithilfe bei der VVorbereitung des 2. Berliner Ban-
kentages. Sein Fazit endete mit einer Einladung zum 3. Berliner Bankentag.



WestLB - Strategischer Partner des Mittelstandes

Dr. Thomas R. Fischer, Vorsitzender des VVorstandes, WestLB AG, Disseldorf

In seiner sehr offenen Présentation schaffte es Herr Dr. Fischer, das Auditorium immer wieder zu
faszinieren. Nicht nur sein Bekenntnis, dass im Margenstrudel der konkurrierenden Kreditgeber die
eigentliche Intention hinter Basel I1, namlich ein Pricing-System fiir Bankenkredite zu finden, heute
in Vergessenheit geraten ist, auch die Erkenntnis, dass die WestLB das UmsatzgrélRenspektrum
seiner Definition von Mittelstand am weitesten (50 bis 500 Mio. €) fasst, nur gefolgt von der Com-
merzbank, war fir viele Anwesende neu. Die mangelnde Eigenkapitalausstattung des deutschen
Mittelstands, die insgesamt zwischen 10 und 15 Prozent pendele (zum Vergleich Frankreich: 35
Prozent), sei einstrukturell groRBes Problem, was hingegen dem Auditorium gelaufig war.

Die Einsortierung der Sparkassenorganisation mit seiner Gebietsautonomie im Verbund definierte
er als ,,analytisch gesehen ein Franchisesystem®. Auch international macht die WestLB mit ihren
German Desks in New York, Sao Paulo, Moskau, Warschau, Istanbul, Singapur und Hongkong von
sich reden. Speziell fur die osteuropdischen Staaten kundigte er weitere Aktivitaten an.

Er verglich die Aufgabe der Banken in der globalisierten Welt mit der von Automobilzulieferern:
folgen sie ihren Kunden ins Ausland, bleiben sie im Geschaft, konnen sie es nicht, sucht sich die
Kunden einen anderen Dienstleister, um national wie international alles in einer Hand zu haben.

Die Verlockungen, denen grofRe Geschaftsbanken in einer Welt globalisierter Zahlungsstrome un-
terliegen, kannte Herr Dr. Fischer nicht zuletzt durch seine Jahre im Vorstand der Deutschen Bank,
wo die Abteilung Investment Banking in einer Woche so viel verdiente wie die restlichen Sparten
des Hauses in einem Monat. Hier nicht die Basis, den Privat- und Firmenkunden mit seinen alltagli-
chen Kredit- und Anlageproblemen, aus den Augen zu verlieren bzw. strategisch herunterzustufen,
erfordert seiner Meinung nach eine grol3e Selbstdisziplin im Bankenmanagement.



Erfolgsfaktoren im Marktsegment Immobilienfinanzierung

Carsten Jung, Generalbevollmachtigter, Berliner Volksbank eG

Herr Jung stellte zunéchst die Faktenlage auf dem Berliner Wohnungsmarkt dar. Hier féllt zunachst
der drastisch steigende Anteil von Single-Haushalten (2004 bereits 50 % aller Berliner Haushalte)
auf, die demografisch gesehen von immer alteren Bewohnern nachgefragt werden. Altengerechtes
Wohnen wird ein immer groRRerer Wirtschaftsfaktor.

Der Uberhang an vermietbaren Privatwohnungen betrégt derzeit 120.000. Dennoch ist ein Trend zur
Wohnraumverknappung deutlich erkennbar (im Jahr 2020 wird Berlin 9 % mehr Haushalte als 1995
bei hochstens 100.000 Einwohnern weniger haben), was mittelfristig zu Mieterh6hungen fiihren
wird, zumal auch die durchschnittlich vermietete Wohnflache pro Jahr um 0,5 gm steigen durfte.
Daher hilft die Berliner Volksbank ihren Kunden bei der Umwandlung von Miet- in Eigentums-
wohnungen, was aufgrund der vorhandenen Konkurrenz moglichst ziigig zwischen geéuRertem Pri-
vatisierungswunsch und Kaufakt vonstatten gehen muss.

Das Instrument hierzu heil3t Quick Check und kalkuliert die wirtschaftliche Tragfahigkeit der Kun-
denentscheidung durch einen Vergleich der Warmmiete mal dem Faktor 1,1 mit der maximalen
Bruttorate des Kapitaldienstes fur die Eigentumswohnung. Liegt die Bruttorate unter der 110 %igen
Warmmiete, erfolgt die Zusage zur Finanzierung innerhalb weniger Tage, wenn sonstige Faktoren
(z. B. festes Einkommen, positive Steuerbescheide, Nachweis regelméiiger Mietzahlungen) erfullt
sind. Oft ist die Berliner Volksbank in diesem Prozess nur noch Vermittler, da sie mit potenten Spe-
zialisten, wie z.B. der GMAC RFC (Cerberus Group) zusammenarbeitet, die die Finanzierung sehr
schnell Uber Asset-Backed-Securities-Transaktionen direkt am internationalen Kapitalmarkt reali-
sieren und so eine Zusage innerhalb von 48 Stunden geben kénnen. Durch die breite Streuung kon-
nen so auch riskantere Immobilienfinanzierungen relativ zinsgiinstig abgewickelt werden.

Da ein Grofteil der Kunden eine solche langfristige Immobilien-Entscheidung nur ein oder wenige
Male in seinem Leben trifft, ist er oft sehr verunsichert und muss sensibel durch diese schwierige
Entscheidungsphase geleitet werden. Hier hat der Immobilienberater der Bank eine psychologische
Aufgabe zu l6sen, die durch die klassische Ausbildung noch viel zu wenig abgedeckt wird. Auch
das Immobiliengeschaft ist ein ,,people business®. Soziale Kompetenz im Umgang mit dem Kunden
zahlt da oft mehr als die rein fachliche.



It” all about satisfaction - Mit begeisterten Kunden wachsen

Jurgen Lieberknecht, Managing Director, Deutsche Bank Privat- und Geschaftskunden AG, Frank-
furt am Main

Herr Lieberknecht, der fur den Bereich Marketing verantwortlich ist, zeigte zunachst die wachsende
Dimension im Retail Banking seines Hauses auf. Die Deutsche Bank ist im Privatkundengeschaft in
acht Landern mit rund 3.000 Finanzberatern in knapp 1.400 Niederlassungen prasent. Im Jahr 2006
sind die Berliner Bank mit mehr als 60 Filialen in Berlin (307.000 Privat- und 17.000 Firmenkun-
den) und die Norisbank mit 98 Filialen in 58 Stadten Deutschlands (334.000 Kunden) hinzuge-
kommen. Dazu sind die tGber 1.000 mobilen eigenen Finanzberater der Deutschen Bank zu zéhlen,
die die Kunden besuchen, sowie die tiber 30.000 Finanzberater der DVAG, die ebenfalls Finanz-
produkte der Deutschen Bank vertreiben.

Aber Zahlen und GroRe allein sind es nicht, die die Kunden von heute tiberzeugen. Diese ,,Hygiene-
faktoren“ werden heute einfach vorausgesetzt. Was zahlt, sind herausragende emotionale Erleb-
nisse, die fiir die Kunden eine Uberraschung darstellen. Gemeinsame Erfolgserlebnisse schaffen
emotionale Bindung (so gesehen erscheint der Begriff eBanking in vollig neuem Licht), die auf
einen ,,emotional bank account* einzahlen. So werden Kunden zu Fans. Mit einem Film, der fur
Mitarbeiter im Vertrieb konzipiert worden ist, konnte Herr Lieberknecht einen interessanten Zu-
sammenhang deutlich machen: Wo Kunden reklamieren, verzeihen Fans. Wo Kunden nur erstaunt
sind, sind Fans begeistert.

Uberlegene Kundenlosungen miissen auf bestimmte Zielgruppen zugeschnitten werden. Identifiziert
wurden folgende Zielgruppen:

Junge Starter

Moderne Singles

Moderne Familien
Vermdogenshildende Privatkunden

Dynamische Investoren
Vermdgende Privatkunden
Aktive Geschaftskunden
Aktive Familienunternehmen

NS
N o

Die Erzeugung von herausragenden emotionalen Erlebnissen bedarf Giberlegener Kundenlésungen.
Die Herausforderung liegt in einem optimalen Mix aus Inhalt, Zugang und Erlebnis.

Inhalt steht fir:

» Modulare, hochwertige Angebote

» Bedirfnisorientiert, lebensphasenspezifisch

» Zugeschnitten auf den Kunden durch die Kombination von Produkten und Verpackung

Zugang steht fir:

» Situationsspezifisch

» Breite und ausreichende Auswahl
» Flexibel

» Wann und wo der Kunde es mdchte

Erlebnis steht fir:
Kundenorientiert
Wohlflhlen, sympathisch
Proaktiv

Personlich
Vertrauenswirdig

YVVYVYYVYYV



» Professionell, kompetent

Den richtigen Mix aus Inhalt, Zugang und Erlebnis flr jede der acht Kundenzielgruppen im Privat-
kundengeschaft der Deutschen Bank zu finden, ist aufwéndige Filigranarbeit im Kundenmarketing.
Die Zielgruppen sind eingebunden in ein Kundenwertschatzungsprogramm (z. B. besondere An-
lasse, Regenschirme, Kinderbetreuung, After Sales), das schnell auch Abwanderungs-Friihindikato-
ren durch regelmaliiige Befragungen erkennt.

Die Kaufentscheidung, die Inanspruchnahme einer Bankleistung, wird zu 80 % von emotionalen
Faktoren und nur zu 20 % von rationalen Uberlegungen bestimmt. Diesen Umstand gilt es zu nut-
zen. Aufgrund dieser Erkenntnis, dass Banking als boring (langweilig), aber Shopping als hoch-
emotionales Erlebnis empfunden wird, startete vor Uiber einem Jahr das Q 110 in der Friedrichstr.
187 in Berlin-Mitte als Zukunftslabor. Hier wird das Shopping nicht nur fir wechselnde Trendpro-
dukte in der Filiale tatsachlich praktiziert, sondern es stehen auch ,,Vorteilsboxen* mit Bankdienst-
leistungen zum Kauf, die Produktinformationen und u. a. einen Gutschein fur einen Cappuccino
enthalten. Die durch Vernissagen und Lesungen aufgelockerte Atmosphére ist alles andere als lang-
weilig und hat bisher 50 % mehr Neukunden als in Filialen vergleichbarer Grofl3e gebracht, die auch
zu 75 % diese neuartige Filiale weiterempfehlen. Nach dem Zukunftsaward 2006 im Bereich
Dienstleistung soll das Modell jetzt vorsichtig weiter entwickelt werden. Zwei Filialen in Aachen
und Munchen profitierten davon bereits als erste.

In der anschliefenden Fragerunde bestétigte Herr Lieberknecht, dass Q 110 systembedingt noch
keine schwarzen Zahlen schreibe, da stdndig kostenintensive Verédnderungen vorgenommen wiir-
den, um dem Laborcharakter Rechnung zu tragen.

Der Markenname ,,Berliner Bank* soll am Finanzstandort Berlin erhalten bleiben; eine Umbenen-
nung in Deutsche Bank soll nicht stattfinden.
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Volksbanken und Raiffeisenbanken: Verlassliche Partner des Mittelstandes

Dr. Bernd Kubista, Abteilungsleiter Volkswirtschaft/ Mittelstandspolitik, Bundesverband der Deut-
schen Volksbanken und Raiffeisenbanken (BVR), Berlin

Zunachst stellte Herr Dr. Kubista den genossenschaftlichen VVerbund kurz vor. Der BVR hat 170
Mitarbeiter in Buros in Berlin und Bonn. Zu den bisherigen verbandstechnischen Aufgaben ist in
letzter Zeit die zentrale Strategieentwicklung bundesweiter Konzepte hinzugekommen. Der genos-
senschaftliche Verbund hat heute 15,7 Mio. Mitglieder (zum Vergleich 1970: 6,2 Mio.), 1.290 Nie-
derlassungen (1970: 7.096) und im Durchschnitt € 458 Mio. Bilanzsumme (1970: € 6 Mio.).

Die Kreditfinanzierung bleibt fir den Mittelstand die wichtigste externe Finanzierungsquelle, die
meisten Mezzanine-Instrumente sind fir den kleinen Mittelstandler, wozu 80 % zu zahlen sind (80
% haben 1 bis 9 Mitarbeiter, nur 0,2 % haben 500 Mitarbeiter und mehr) zu kompliziert und daher
ungeeignet. Laut dem Institut fur Mittelstandsforschung in Bonn beurteilen Mittelstandler bei der
Wichtigkeit der Finanzierungsinstrumente die Selbstfinanzierung mit 1,62 (1 = sehr wichtig, 6 =
ganz unwichtig) am héchsten, gefolgt von Bankkrediten (2,89), wahrend Mezzanine-Kapital abge-
schlagen mit 4,62 weit hinten landete. Dennoch ist gerade im mittleren und grof3en Bereich ein
deutlicher Trend zu Kapitalmarkt- und Mezzanine-Finanzierungen erkennbar. So stieg das Volumen
der Unternehmensanleihen von € 13,6 Mrd. im Jahr 2000 auf € 92,5 Mrd. bis Juli 2006 an.

Auch das Firmenkundengeschaft ist ein Beziehungsgeschaft: je langfristiger es verlauft, umso in-
tensiver wird in der Regel die Beziehung zwischen Unternehmer und Firmenkundenberater. Dies
gilt insbesondere fur den BVR-Verbund, der satzungsgemal einen kundenbezogenen Unterneh-
mensauftrag hat, namlich die Forderung seiner Mitglieder.

80 % in der Mittelstandsfinanzierung stammen heute von Volks- und Raiffeisenbanken und den
Sparkassen. Aus dieser Perspektive heraus sind die Marktanteile der Genossenschaftsbanken er-
Klarbar: nur 12,5 % bei Unternehmern und Selbstandigen (Sparkassen: 22,9 %, Kreditbanken 26
%). Jedoch ist der genossenschaftliche Verbund mit 45,4 % Marktfihrer bei Land- und Forstwirt-
schaftsbetrieben. Der Strukturwandel in der Wirtschaft macht jedoch auch vor der Kreditvergabe
nicht halt. Wéhrend 1995 der Anteil an ausgereichten Krediten fir die Kundengruppe Dienstlei-
stungen und freie Berufe noch bei 39,3 % lag, betrug er 10 Jahre spéter bereits 47,4 %. In derselben
Zeitspanne schrumpfte der Anteil des verarbeitenden Gewerbes von 19,6 auf 13,8 %.
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Mittelstand - Motor fur Wachstum und Beschaftigung: Finanzierung kleiner und mittlerer
Unternehmen

Jorg Asmussen, Ministerialdirektor, Bundesministerium der Finanzen, Berlin

Die Definition eines mittelstdndischen Unternehmens korrespondiert fiir das Bundesfinanzministe-
rium mit der EU-Festlegung: weniger als 500 Mitarbeiter, weniger als € 500 Mio. Umsatz. Je groRer
das Unternehmen, desto groRer ist statistisch auch seine Eigenkapitalquote. Dennoch leidet - wie im
Laufe der Tagung bereits festgestellt - der deutsche Mittelstand an chronischer Eigenkapitalsschwa-
che, um in schlechteren Zeiten einen ausreichenden Risikopuffer zu haben. Zwar ist die Eigenkapi-
talquote im Zeitablauf langsam steigend, doch ist interessanterweise gerade in den typischerweise
als Familienbetriebe gefiihrten mittelstdndischen Unternehmen Deutschlands die Eigenentnahme so
hoch wie in keinem anderen Land. Sicherlich ein Teil des Problems.

Wahrend 2005 noch 24 % aller Kreditanfragen von den Banken abgelehnt wurden, sind es 2006 nur
noch 18 %. Die hdchste Ablehnungsquote stammt aus dem Umsatzsegment ,,< € 1 Mio.“. Uber die
alternativen Finanzierungsinstrumente wie Leasing, Factoring, Lieferantenkredite und Mezzanine-
Finanzierungen herrscht noch erheblicher Aufklarungsbedarf bei kleinen und mittleren Unterneh-
men. Kritisch sehen dabei viele Mittelstandler auch die geforderte bedingungslose Offenlegung der
Firmendaten, die einer Finanzierung voraus geht.

Uber die bundeseigene KfW-Mittelstandsbank werden im Hausbankprinzip zinsgiinstige Kredite in
Form klassischen Fremdkapitals (z. B. Mikrodarlehen, StartGeld, Unternehmerkredit) ausgereicht,
was 90 % aller KFW-Kredite ausmacht, aber auch Mezzanine-Kapital (z. B. ERP-Kapital fir Grin-
dung, Wachstum, Arbeit oder Innovation) mit 5 % Anteil und richtiges Eigenkapital (z. B. Start-
fonds, Hightech-Griinderfonds, VC-Fonds). Allein mit dem KfW-Unternehmerkredit werden € 4,5
Mrd. an Volumen pro Jahr realisiert. Zusammen mit landerspezifischen und EU-Programmen gibt
es allerdings uber 1.100 verschiedene Férderprogramme fir den deutschen Mittelstand.

Zur Rahmenarbeit des Ministeriums berichtete Herr Asmussen, dass nach dem in praxi gescheiter-
ten Unternehmensbeteiligungsgesetz der 1980er Jahre ab 1. 1. 2008 ein Private-Equity-Gesetz zeit-
gleich mit der Unternehmenssteuerreform eingeftihrt werden soll. Die Kritik an letzterem Gesetz,
dass die Personengesellschaften zu wenig berticksichtigt wiirden, wies er mit dem Hinweis zuriick,
dass diese nach den Reformen der vergangenen Jahre keinen weiteren Bedarf an Entlastung hatten,
da 97 % dieser Gesellschaften bereits eine Steuerlast unter 38,5 % hatten. Die Kapitalgesellschaften
sollten in der Tat von heute 38,65 % Steuerlast auf unter 30 % entlastet werden.

Um Basel Il wirklich zum 1. 1. 2007 in Kraft treten zu lassen, fehlen jetzt nur noch zwei Verord-
nungen. Auf die Frage, wann denn nun Basel 11l ins Haus stlinde, reagierte Herr Asmussen ange-
sichts des jahrelangen Arbeitsaufwandes allein fur die jetzige Stufe geradezu empdort und meinte,
dass dies hoffentlich nicht vor 2015 der Fall sein werde. Immerhin habe seine Mannschaft die 130
nationalen Wahlrechte bei der Umsetzung des Basel-11-Paketes in nationales Recht umfassend in
Richtung Erleichterung der Kreditvergabe ausgeschopft. So hat der Durchschnitt aller Banken heute
weniger Hinterlegungsvolumen als bei Basel I, weil die Retailkomponente flir das Massengeschaft
unter € 1 Mio. Kreditsumme (Firmenkredit darf wie ein Privatkredit behandelt werden) genutzt
wurde. Auch Sachwerte werden als Sicherheiten zukiinftig starker erlaubt sein.
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4. Redemanuskripte und Folien der Prasentationen

Grul3wort von Prof. Dr. Michael Heine, Prasident der FHTW Berlin

Sehr verehrte Damen und Herren

ich begruRe Sie ganz herzlich zu unserem 2. Bankentag des Berliner Instituts fir Bankunterneh-
mensfuhrung. Vor allem freue ich mich Gber die groRRe Resonanz, die der Bankentag aulRerhalb
unserer Hochschule gefunden hat. Stellvertretend fur alle Gaste mochte ich die Herren Dr. Fischer,
Vorstandsvorsitzender der WestLB, und Jurgen Liebermann, Bereichsleiter Marketing der Deut-
schen Bank, begruRen, die - trotz aller beruflichen Belastungen - den Weg aus Disseldorf bzw.
Frankfurt am Main zu uns gefunden haben. Herzlichen Dank! Herrn Asmussen mdchte ich gern
namentlich als Vertreter des 6ffentlichen Bereichs begrifien. Herr Asmussen arbeitet als Ministeri-
aldirektor im Bundesfinanzministerium. Seien auch Sie herzlich willkommen.

Dass der Bankentag an der FHTW Berlin stattfindet, hat einen guten Grund: Unsere Hochschule
arbeitet seit vielen Jahren sehr eng mit dem Bankensektor der Stadt zusammen. Wir bieten seit Lan-
gem einen betriebswirtschaftlichen Studiengang an, der eindeutig auf den Finanzmarktsektor fokus-
siert ist. Des weiteren ist ein Masterstudiengang geplant, der sich mit dem Risikomanagement be-
fasst. Dem entspricht, dass sich mehrere Kolleginnen und Kollegen unserer Hochschule intensiv mit
betriebs- und volkswirtschaftlichen Sachverhalten der Geld- und Kapitalmarkte beschaftigen. Vor
diesem Hintergrund ist es nicht verwunderlich, dass das Berliner Institut fiir Bankunternehmensfiih-
rung an unserer Hochschule angesiedelt wurde.

2005 fand unser erster Bankentag statt. Er stand unter dem Motto ,,Banken in schwierigen Zeiten -
Erfolge sind moglich“. Heute kdnnen wir feststellen, dass der Titel gut gewahlt wurde: Der Banken-
sektor hat sich konsolidiert, die Ertrags- und Beschéftigungslage haben sich stabilisiert. In aller Un-
bescheidenheit hoffen wir natirlich, dass unser erster Bankentag einen kleinen Beitrag zu dieser
positiven Entwicklung beigetragen hat.

Das Motto der heutigen Veranstaltung riickt den Kunden ins Zentrum des Gedankenaustauschs.
Selbstverstandlich ist die Kundenorientierung keine spezielle Aufgabe nur des Bankensektors. Sie
stellt fiir alle Unternehmungen innerhalb einer Marktwirtschaft eine zentrale Herausforderung dar.
Dies gilt mittlerweile auch fiir Hochschulen, wenngleich sich Studierende von Kunden der Privat-
wirtschaft in vielerlei Hinsicht unterscheiden. Gleichwohl: Der Wettbewerb im Bildungssektor wird
sich ohne Zweifel verscharfen und wer leistungsféhige Studierende fir sich gewinnen will, muss
uber ein wettbewerbsfahiges Profil verfugen. Zur Verschéarfung des Wettbewerbs wird - neben der
raumlich differenzierten Einfiihrung von Studiengebuhren - die Umstellung der Diplomstudien-
géange auf Bachelor- und Masterstudiengénge beitragen. Gestatten Sie mir hierzu einige knappe
Bemerkungen:

Mit diesem Semester stellen wir am wirtschaftswissenschaftlichen Fachbereich fast alle Studien-
géange auf Bachelor- und Masterstudiengédnge um. Das ist weit mehr als nur eine Namensénderung;
hierin spiegelt sich eine tiefgreifende Umstrukturierung der gesamten Hochschullandschaft in
Deutschland wider.

Eingeleitet wurde dieser Prozess bekanntlich durch die so genannte Bologna-Erklarung vom Juni
1999. Zu dieser Zeit vereinbarten 29 europdische Bildungsminister den europdischen Hochschul-
raum transparenter und durchléssiger zu gestalten.
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Zur Transparenz zahlt, dass Studieninhalte und -formen schriftlich dokumentiert, akkreditiert und
anschlieRend auch verbindlich eingehalten werden. Dadurch wissen die Studierenden von Anfang
an, was sie erwartet und was sie gegebenenfalls auch einfordern kénnen. Durchlassig werden Bil-
dungssysteme, wenn die - zumindest formale - Beurteilung von Leistungen nach einheitlichen MaR-
stédben erfolgt und wenn erbrachte Leistungen auch bei allen, die mitmachen, anerkannt werden.

Um diese beiden Ziele - Transparenz und Durchléssigkeit - zu erreichen, werden bis 2010 in den
meisten européischen L&ndern die Studiengdnge auf Bachelor und Master umgestellt, einschliellich
vergleichbarer Leistungsbewertungen und Anerkennungsverfahren. Fur die Studierenden erhéht
sich so die Chance, einen Teil ihres Studiums im Ausland zu absolvieren, ohne Angst haben zu
mussen, so zum verdéachtigen Personenkreis der Langzeitstudenten gezéhlt zu werden. Und es er-
hoht sich fur sie die Chance, spater im Ausland beruflich tatig zu werden.

Die Umstrukturierungen der Hochschullandschaft beschrénken sich freilich nicht nur auf den inter-
nationalen Aspekt. Die bislang noch recht scharfe Trennlinie zwischen Universitaten und Fach-
hochschulen erhalt deutliche Risse. Die Studiendauer liefert kein Unterscheidungsmerkmal mehr.
Sowohl die Universitaten als auch die Fachhochschulen bieten sechs- bzw. siebensemestrige Ba-
chelor an. Auch die Universitaten werben zunehmend mit Praxisorientierung und Praktika, wéhrend
Fachhochschulen ebenfalls aktiv und erfolgreich bei der Einwerbung von Drittmittelgeldern fur
Forschungszwecke sind. Und der erfolgreiche Bachelorabschluss an einer Fachhochschule wird
kinftig ohne grof3e Friktionen zu einem Masterstudium an einer Universitat berechtigen - wie auch
umgekehrt. Die Beispiele zeigen, dass das Bildungssystem durchléssiger wird.

Dieser Zugewinn an Transparenz und Durchl&ssigkeit wird den Wettbewerb zwischen den Bil-
dungseinrichtungen, tibrigens auch zwischen staatlichen und privaten Hochschulen, verschérfen -
zum Nutzen der Studierenden. Sollten perspektivisch bundesweit Studiengebiihren eingefiihrt wer-
den, so ware dies ein weiteres Ferment, den Konkurrenzdruck zu ernéhen. Die Studierenden ent-
scheiden dann, welcher Hochschule sie ihr Geld anvertrauen mochten. Im Ergebnis des gesamten
Umstrukturierungsprozesses sind wir als FHTW Berlin auf die Zufriedenheit der Studierenden mit
unserem Studienangebot angewiesen, so wie Banken ohne Kundenorientierung auf Dauer nicht
uberlebensfahig sein werden. Dadurch sind wir gezwungen, unsere Studieninhalte und -formen so
auszugestalten und zu reformieren, dass sie von den Studierenden auch angenommen werden. Dies
gilt allemal fur berufsbegleitende, gebihrenpflichtige Studiengénge. Die Verscharfung des Wettbe-
werbs macht eben vor keiner Pforte halt.

Liebe Gaste, abschlieBend mdchte ich Ihnen einen anregenden Tag, einen konstruktiven Gedanken-
austausch, eine Festigung lhres Netzwerkes, also viel Erfolg beim zweiten Berliner Bankentag
winschen. Ich danke Ihnen fir Ihre Aufmerksamkeit.
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Folien zum Vortrag von Herrn Dr. Fischer, WestLB

'/WestLB

Bank der neuen Antworten

WestlLB -
Strategischer Partner des Mittelstands

2. Berliner Bankentag der Fachhochschule fiir Technik und Wirtschaft
30. Oktober 2006

WestlB — Strategischer Partner des Mittelstands

Agenda

. Konig Kunde ,Mittelstand®

Il. Aktuelle Bedirfnizsse der Mittelstandskunden

. Unser Ziel: die ,Strategische Kundenbeziehung”

el &G D Triomae A Pl IS in.asce
MeTogeTais 11 Mesrll - Siraing echer Pariner de Vigsiandn®
AZT17 Clmudart Daind WES-t I.E
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I. Kénig Kunde , Mittelstand®

Die Wiederentdeckung des Mittelstandes

»Pro Mittelstand -

Das Bundeskabinett hat gestern sine Liste von 61 Malknahmen zur
Mittelstandsfarderung bezchlozzen. Davon sind viele bereitz auf den Weg
gebracht, wie etwa bessere Abschreibungsbedingungen (...)."

Financial Times Dewtschiand vorm 20.07. 2006

wEs fliet wieder mehr Geld -

I ersten Quartal des Jahres haben deutsche Untemehmean 2o viel
Fremdkapital aufgenommen wie zuletzt zur Jahreswende 2001/2002.
Allein die Sparkassen als wichtigster Kreditgeber des Mittelstands
zahiten im eraten Halbjahr 2006 insgesamt 18,6 Mrd. (._.).°

Das Handeslsblatt vom 11.09 2006

"Kleinuntermehmen freten noch immer viel zu wenig in den Dialog
mit ihrer Hausbank. Fast ein Viertel weilk beispielsweise nicht
einmal, ob ez von der Hausbank geratet wurde.”

EFW-Chefin Ingrid Mafthdus-Maier bei der Prasentation der
Lirfemehmensbefragung 2006 am 07.09 2005

Weell A0 Tr. Trizmas P Flacher Joinese
'.l:l:1- ma"lg_. E\:::I:;D - Siraing acher Fariner de bidsedarde® V/W-Eﬁt lE

I. Konig Kunde , Mittelstand®

Mittelstand! - Ein schillernder Begriff

Mittelstandsdefinitionen

EU 53]
5 Finanzverbund |t ff
IKB oI
Commerzbank

Deutsche Bank A

Dresdner Bank 0

Hypo\ereinsbank . f

2 5 10 25 S0 100
Umsatzgrate in Mia. €

’ Sparkazzenverbund deckt das breiteste Spekirum ab
‘Feull 4G Cr. Thomas A. Flader 30103088
:I;%EJ;-' iﬂ:h - (G e sk Fariver dea it n s det {/WES.I I_E
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Il. Aktuelle Bediirfnizse der Mittelstandskunden

Neue Herausforderungen fordern innovative
Finanzdienstleistungen

Nachfolgeregelung Eigenkapital

kapitalmarktprodukie B Individuell zugeschnittene,

innovative Finanzprodukts
fe= L B Mihs zum Kunden,

Finanzinnovationen Wersténdnis fir seine

Bedlirfnisss
Globalizieru
I Auslandskompetenz

} Der Kunde braucht einen verlasslichen Finanzpartner
eeell 40 . Or. Thiomax R Fahar Ininasse ) V/
;Izl:t mﬂ;}- I:I::::n - Siraleg R Farier 2e Vinsdade WES-tI.E

Il. Aktuelle Bediirfniszse der Mittelstandskunden

Beachtliches Marktpotenzial vorhanden

Markivolumen im NEW-Firmenkundengeschait

urtarn=hmen mH
Umchtzean von

* 1 Mird. €

B Grofie Wachstumsmdglichkeiten
250 _ 220 wo.« [ 00| ?

im Mittelstand
100 - 250 Mio. @
50 108 wso. € [ 1700 |

E - 60 Ml €

B Schlielien der Mittelstandsiicks
dringsnde Aufgabe

Tl WesSUE MarkHorschung [Erutioertrags In Wio. L)

b Ziel: Win-Win-Situation fir Sparkassen und Landesbanken

Fmelh 4G Tr. Triwman A Pl b R [
:I:l:1. r.rIl:.:"l:!r. I:.u“':dm - Girain g usher i de Vsl de® V/WES.I lE
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lil. Unser Ziel: die , Strategische Kundenbeziehung®

Wettbhewerbsvorteil:
enge Zusammenarbeit im Verbund

. aln Enge Verzahnung im
Leistungsbedarf = i S Finanzverbund

Sparkassen

Basisprodukte B Regionales Wissen
m Stabide, langjahrige )
Kundenbezich = | Wi
High-End-Produkte o Sparkassen | \WestlB
WestLB
B nnovative
N3he vor Ort Produktexperise

B Fenster zur Welt

Strategischer Partner des
Mittelstands

'- Konsequente Ausnutzung der Verbundstirken zum Nutzen des Mittelstands

‘Wl 40 Tr. Thiman A Flachar 35103858
:|:|:1.-|¥$b’1;‘ :-_ETLB = Siralw g ncher Fariner dea bidsderde® .{/WEEI lE

Il Ungzer Ziel: die , Strategische Kundenbezishung®

Relationsship-Pyramide als kombinierte Strategie

Relationship-Pyramide

B Kundenbeziehung startet
mit der Execution-
getrisbenen Partnerzchaft

Solution-getriebene und ka_nn sich zu =iner
Partnerschaft sirategischen
(Derivate, ABS, .} Farinerschafi entwickeln

B Im Rahmen der
sirategischen

trategisch
Partnerschaft
(M&A, PE, ...}

el Parinerschaft sind die
{Kredite, Zahlungsverkehr, ) hdchsten Ertrége fir beide

Seiten generierbar

’ Langfristiges Ziel ist der Aufbau siner strategischen Partnerschaft

‘Wl &5 Tr. Thomas R Flacher 33103008
:||:|=1 m=i1:!r' ':I‘.::Il-n - Siraleg achar Tanner dH Vinsdan e {/WESI I_E
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lIl. Un=er Ziel: die , Strategische Kundenbeziehung®

Zwischen Eigen- u. Fremdkapital: S-Mezzanine

S-Mezzanine |-Transaktion

B Wirtschaftliches ® £ 175,8 Mio. Gesamtvolumen
Eigenkapital fur den
deutschen Mittelstand: B 51 deutsche Mittelstdndlar
Mindestumsatz: € 10 Mio.
Mindestvolumen: € 1 Mio. B Erste Verbriefungstransaktion im

Mezzanine-Segment aus dem

B HKomplette Landesbanken-'Sparkassensektor

Produkistandardisierung
B Erstes Programm, das in signifikantem

B Bindelung und Verbriefung Umfang Sub-Investment-Grade-
Uber den Kapitalmarkt zu Bonitaten in die Verbriefung mit
attraktiven Konditionen ginbezogen hat

LS By gt Far du M #Westlﬂ

L. Unzer Ziel: die  Strategische Kundenbeziehung®

Asset-Backed-Securitizations fir den Mittelstand

B Standardisierie ABS- oder auch

Nerbriefungs- Transaktionen

von Forderungen aus Lieferungen Arzahd dur Trancakdiansn

und Leistungen E 250
. ) o £ 200 18
B [ie Transaktionsvolumina liegen i
i.d.R. zwischen €10 Mio. und €50 E 150
Mic, E
E 100 g
g
B Reduktion des zeitlichen und T 5 .
kostenmafigen Aufwands im [ ]
Vergleich zu malgeschneiderien, ¢ 2004 ' 2005 ' 2008
kundenindividugllen Transaktionen
"l:l=1. r.r|=’1=!r. E;'ﬂ-l:!.l;;--hll I Farier e Wi e V/wESt I_B
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lll. Unser Ziel: die , Strategische Kundenbeziehung®

German Desks: Ansprechpartner im Ausland

B Mahe vor Ort: Standortinformationen, Geschaftskontakte
B Individuell zugeschnitiene, innovative Produkte

Hong Kong

oW YOTK
{:j "f:;u

QC‘;;‘M 2y

':«'Il'lﬂ ﬁﬂh“ Tr. Trizmas P Flacher IS 03EEE . /
.:;Elm“’r :_-E!'P « Sdralng ucher Fariner de Vidshdady ' WEBtI_E

.Die besten |ldeen kommen mir, wenn ich mir
vorstelle, ich bin mein eigener Kunde.”

Charles Lazarus (*1923), amer. Unternehmer, Grander Toys'R'Us

uull &0 N O Thioman . P 5.1 3558
;|:|ﬁm=’15‘ ,-F'\:::E:l - Sirzin g usrar Fariner s Minsd e V/WESI lE
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Folien zum Vortrag von Herrn Jung, Berliner Volksbank

2. Berliner Bankentag

Die Bank von morgen:
Der Kunde wieder im Mittelpunkt!

Erfolgsfaktoren im Marktsegment
Immobilienfinanzierung

Aufgaben einer regionalen Kreditgenossenschaft.

Carzten Jung
Generalbevollmachtigter
Verriebsmanagement Gewerbliche Kunden

m Barliner
alesbank

- LR Srwmihilcha Kondan BN derkon ME. m— -

Kennzahlen [ Stand 31.12.2005 )

Bilanzsumme (in Mrd. Eura) 11.56
Vertrisbsstandorte (Filialen und Beralungscenter) 147
Mitarbeitar 2 835
danvon Auszubilds nde und Studierande 178
Mitgliedar 116 425
Mitgliederguote (in %) in Relaticn zu Kunden 19.8
Rohiberschuss (in Mio. Euro) azza
Ergebrissteigening gege niber 2004 {in %) 0,7
Bilanzgewinn 12,20
Cost-Incoma-Ratio * 771
Anzahl Kunden 588 000
Marktarteil in Berlin und Brandenburg (in %) 11

* Mligamaner Yarwabus poufwesd (Pemonal- end Ve sl bangestward zogl . Abschmiungen o Sachanisgeni n Ralation cun
Fohibemchuss [Summa o 2im- und Provssoasbbarsciuss), 4 h, Aubaard o 1€ Erteg

m Berliner

@ =ox Gewertilche Kunden Wi derkss mE. == == Wolkshank
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Kompetenzen

Die Berliner Volksbank zeichnet sich aus durch:
* raumliche Nahe mit zur Zeit 147 Verriebsstandaren® (Fillalen und
Beratungscentern) in der Region Berlin/Brandenburg

* parsonlichen Kontakt zwischen Bankmitarbeitern und den darzeit
471 000 Privat- und Geschaftskunden und 111 000 Individual -, Frmen-
und Immobilienkundan

* gin traditionell starkes Engagement fir Mittelstand, Handwerk und
Existenzgrinder

* gine bedarfsgerechie Produkipalette
* modemste Technik und Ausstatiung
* Emeichbarkeit auf allen Verriebswegen - Filiale, Telefon, Intamet

* Schnelligkeit, Pinkilichkeit und Sicherheit in der Abwicklung der
Bankgeschafte

m el lnar

' 4T Cwwerhilcre Kundan WirdarkenmE == == Volkzhank

Ausgangssituation - Wettbewerber

*  Produkie und Leistungen sind vergleichbar geworden.
Inshesondere das Internet ermdglicht den einfachen und schnellen Vergleich
bel privaten Immobilienfinanzigrungen.

*  Kunden sind , erfahrener geworden und wahlen gezielt Produkte und
Anhieter aus.

«  Meus Wetthewerber mit spezialisierten und haufig sehr preisaggressiven
Angeboten sind verstarkt in den Markt eingetreten.

*  Kooperationen und Partnerschafien gewinnen an Bedeutung.

Meben der klassischen Immobilienfinanzierung dber den Filialvertriel, ist gin
neuer Ansatz notwendig, um weitere Kundenpotentiale zu erschiiefien.

[ Mieterprivatisierung
m Berllner

- 1 300 Sewmbilcta Kendun Wi derken mi. == == Valisbank
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Ausgangssituation — Wohnungsmarkt Berlin

® v

Weiterhin unterschiedliche Entwickiung des Wohnungsmarktes zwischen

Ost- und Westberlin

Machfrageentwicklung war 1990 his 2000 stark von Stadt-Umland
Wanderungen gepragt, deren Wirkung lasst weiterhin deutlich nach

Stabile Bevilkerungszahl fir Berlin troiz Stadt-Umland-

Wanderungsverlust aufgrund von Wanderungsgewinnen {Ausland/inland)

Machfragensiken: Wohnungsleerstand in Ostherliner Groflisiedlungen
(stark wohnlagenbading?), teilweise soziale Risiken

Was sind die Bestimmungsfaktoren 7

Bestimmungsfaktoren

m Barliner
Walkshank

Wi derkenmE == =

'. 011 37000

i & §

Bevolkerungsentwicklung 1995 bis 2020

Angaben in Progent; Basisihr 1595 = 100 %

{Tuede: Statistisches Landesamt Berln; elgens Beechneeg |

2005

2000

2015

2020

—i—[Berlin

100,0%

7,8

20,3%

20,5%

281%

0%

Leichter Bevalkerungsmnickgang seit 1995 (Stadt-Umland Wanderungen). Seit Anfang

2000 =tagnierende Bevolkerungszahl

Zukiinftig wird eine weitgehend konstante Bevolkerungsentwickiung bis 2015 erwartet,

ab 2015 wird ein leichier Rickgang der Bevolkerung prognostiziert

m Berllner
alkshank:

W derken Ml ——
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Bestimmungsfaktoren

Haushaltsentwicklung 1995 bis 2020
Angaken b Prozess; Basisjae TODS = 100 %
Qualle; Statteches Lasdasam Berlky sgens Bersctoung

5% 7{'H
100

i

0

| 1995 2003 | 2008 2010 ols | 2030
l—i—ﬁellm] 100,0% | 105%% | 1051% | 1071% | 1065% | 109,2%

*  Stetige Zunahme der Anzahl der Haushalte
*  Gronde: Singlebildung, weniger Haushalte mit Kindern, Senicrenhaushalte

[y B
Yalkshank

P i Guwaihiichs Kondan N charkon mE. ——

Bestimmungsfaktoren
Haushaltsgrafenstruktur im Vergleich - Berlin
Uawha. 5t LecdeaeTr Batis)
BO%
[ REE
L1 o 2o
bl 5y (laing Ha ; 2 —
s ]
pro
r
z a1y 5% a1y
bl Y
i
H
0% o
i LTS
0% <
oy . . . S ! e
HH mit] Ferson HHmL2 HH mE 3 HH mit 4 HH mit S um.
Personsn Fersonen Personen Ferson

Anstieg der Zahl kleiner Haushalte, Rickgang der Zahl groffer Haushalte mit Kindern
Gronde: Singlebildung, weniger Haushalte mit Kindern, Senicrenhaushalte

m Berliner
Walkshank

- EoRR R Swmibilcha Kunden Wi darkess ME. m— —




Bestimmungsfaktoren

Altersstruktur der Wohnbevilkerung in Berlin

(Cusle Stat Landesamt Banin)
20.0%

L 17

8 4

s

o

o

Sngutaninh

a0

o

A

3,60

2,0 1=

urtmi 8 8 bl 5 a8 ISbmis 34 Bim 48 A5 w38 A8 e S [

“wte «ufre -mhE dalra Jutrm Jatiw E 1Ll -ESE
Alarsgiuppen

*  Deutlicher Rickgang der Zahl von Jugendiichen, stabile Zahl an Kindem

{Geburtenrate auf nisdrigem Miveau), Zunahme der Altersgruppe dber 65 Jahre
Zukinfiig steigende Machfrage nach kleinen und altengerechten Wohnungen

[y e

[ Ee— Grwertilcre Kundan Wi darkam me. == == Wolkshank

L

Bestimmungsfaktoren

Bevolkerungs- und Haushaltsentwicklung 1995 bis 2020

Angaben in Prozent; Bassjshr 1955 = 100 %
Quisle: Sratistisches Landesamt Balin; aigene Beradhming

120%:

115%
1% _____‘____...4-———-'
105% 1

-

5%

i .
1985 2003 | 2005 010 203 2020

e H 3G R EMTATHLNG | 100,0% | 1029% |- 105,1% | 107.1% | 106.5% | 109.2%
~m—Bestikanungsentalckiung 1']3_:5‘“&”” ITE% | 6% 93,1% | 97.0%

s T

Trotz mitt=lfristig stagnierender langfristig leicht zurickgehender Bevolkerungszah!
steigt die Zahl der Haushalte zukinfiig an

Aarliner
® i Dewaibiicta Kunden surdarkem mz. mm e WOlEsbhank




Bestimmungsfaktoren

L

® »nvoox

ahsL Entwicklung der Wohnungsbautatigheit
tGuels; Stxisisches Landesamk Barilnj
40.000 ? : 2
e B3 f2ripERlURgRN
20.000
/ﬂﬂr\
20,000
16.BE2
10808
197
10,000 -—h"'-'-
B41E
[x}
TEET 103 1504 T2 WEES (o 1090 1860 2000 200 2057 JOOE 204
Janr

Seit 1997 drastischer Rickgang der Wohnungsbautatigheit

MNeubau beschrankt sich dberwiegend auf Ein- und Zweifamilienhauser

Gwwmrhilcts Kunden W darkem mE - -

Bestimmungsfaktoren

faillnar
Waolkshank

@ xioox

Entwickiung des Wohnungsbestandas Berlin 1352 - 2004
(Guesle: Siat. Land=zamt Berdin}

|2 400 D
—I H'fiohrongsbestand [Anzah WE*

1952 1933 1954 1585 18895 997 {1992 1999 2000 2004 3002 2003 2004

Deufliche Zunahme des Wohnungsbestandes bis 1288 (Auslaufen der Sonderfardenung far

Inwvestitionen in COstdeutschiand)

Seit 2000 Weohnungsneubau unterhalb der Reproduktionsrate (WVerluste durch Urmwidmung

Wiohmungen zu Gewerbe, Abriss, Zusammenlegungsn)

Grwmrhilcha Kunden W derken ME m——

Berliner
Walksbank
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Bestimmungsfaktoren

Entwicklung des Wohnungsbestandes und der
Haushalte 1993 - 2014

2000

1800

1800

Anzahl in tsd,

1700

Jahr
— Haushalie e WWihnungsbestand
II.
B oom Grwerhilchs Kundan Wi darken mE m 'E'E{k:lf.-:nh
Integriertes Konzept als Geschaftsmodell
Verbundenes
Geschaft

Beralch
Immoblllan-
Kumnden

Fnanzier-
ungen Tar dem
professlo-
nalizn
Immabilen-
Kunden

Immmoki e -
vartiebs
ZmbH

\ertrieh,
Makekl und
Varmiiiung
won kKapialan-

lagen

Flllalan .
Beratungs-
Cenfer

Endfinan-
Zlerungen van
Immaillien

Zugammenfihrung der Tatigkaiten in
alnen Zustandigkelitabersich o

= Alles aus elner Hand

+ Dl gesamie WerlscnoprungskeSte wird In
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Sdulen des Geschaftsmodell

[kunaen angebot Kanalfertriabe- | [Marketing Peraonalkonzept| |[Organization
- Untersegmente | |- Beratungs- konzapt - harkesng- - Straseglsche « Sanukiur
Verrehsmege ;
| =8 o u
pedoirnigzss EV DT |I karkesing-Ziele "1 Sehntistalien
- Strataglsche Stmusiion - harkesng- I
Fedurien - Produkl-Paletle sehaverpunkle - ALsbildEngs- i 3%
- Regionale - Presspolitlk ! :‘E:'"uti":; - Wearkesng- Bl i E”E"E“ﬁ'““”?
Wertalung q programme . Mitaroeler- E:rergltrélse
- Veririebs- entwicklung £g
Dausteina und -tingung | |- Zusammen-
amest, Speziak
- IncEnsvisrung et
[Zentraizy
Berater
IT-Infrastruktur
m ferlner
8 ooom Gwmibilchs Kunden Wi derkon B == wolkshank

Dimensionen des Geschaftsmodells

Immebilienpartner Nr.1 fir die
Finanzierungen von
Mieterprivatisierungen

Immobilien-

Strategie Integriertes Geschaftsmodell

Schnelligkeit, Kompetenz und
Kreativitat

Barl e
Wi denken mi, e = VoHKSEERAK

@ nums Seweibilcta Kunden
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Alles aus
einer Hand

Bereich
Immobilienkunden

» vom Maklergeschaft dber die private Baufinanzierung bis zur
Finanzierung fir den Immobilienprofi

» MaRgeschneiderte Lisungen

» Fachliches Know-how

Vertrauen Sie unserer Fachkompetenz —
sprechen Sie mit uns tber lhr Vorhaben!

Kritische Erfolgsfaktoren

Uberzeugender Aufiritt als stabiler und qualitativ hochwertiger Anbister.
Vertrauen, Sicherheit, Kompetenz.

E

Kontinuitst Strategizche und Personelle Zuverlassigkeit, hdufiger Wechsel sind Gift
fir den langfristigen Erfolg.

Lokale Prasenz an den richtigen Standorten, um die regicnals
Markikenntniz zu dokumentieran.

Dauerhaftes Leistungeversprechen kann nur bei einer entsprechenden

Schlagzahl an “orféllen gewahreistet werden.

Kunden- Anbieter miszen aus Sicht des Kunden handeln. Unzufriedenheit mit
management Service, Beratung und Gualitat fithren zum Kundenabgang.

Mitarbeiter Cualitat in der Beratung ist People’s Business.
Produkte Bereitstellung von innovativen Produkien.
Be-rlme-r
- 2443006 Sewmbilcta Kunden Wi derken . == == Walkshank
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Marktbearbeitungskonzept

Faustregel:
Warmmiete x 1,1 = maximale Brutto-Rate
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Alles aus einer Hand — Mieterprivatisierung |
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Alles aus einer Hand — Mieterprivatisierung |l

Sawsriurg

- Hm'ﬂ‘;ﬁa--.-ﬂ- m
Maklary=rirag fo
Beatdtigung das Varmistars ——

lber dia alnwandfrele Zahlung
dar Miste der letztan 36 Monats
vor Antragestellung

— e @
gt T

Mieter 3 (5

a Einholsn rotes Unésriagan i InfoE:

« 110 % Guick-Check
Finarzenngsbemtung-vemitiurg # Letre Sehals-Lohnabrechmung

# Letrier Steuerbescheid (Dezembeabrechnung

+ Canensnsanfrage mE Schufa-KisseiDalenschutz

+ Kaopie Fersonalazmneis

+ Kuncenne|=sani= Oiojekhumsriagen

Beaillner
8 nooom Gwartilchs Kundan VT dasken nE. mm == Yolkshank

Ziel

«  Mieter zu Eigentimerm machen® und als Kunden fir die Berliner Volksbank
gewinnen.

+  Uber das Produkt Misterprivatisierung besteht die Maglichkeit, sich deutlich
von anderen Marktwettbewerbern abzusetzen.

+ Immobiliznfinanzierung ist das Schlisselprodukt fur eine weitere
Kundenausschdpiung.

+  Uber die Kompetenz und den Erfolg in der Mieterprivatisierung kiinnen neue

Kunden im Bereich der professionellen Kunden als Pariner gewonnen
werden.

SAlles aus einer Hand®

m erliner
= = valkshank

.‘ 01 300G Saweihilche Kunden Wir darkas me



Folien zum Vortrag von Herrn Lieberknecht, Deutsche Bank

IT’S ALL ABOUT SATISFACTION - MIT BEGEISTERTEN KUNDEN WACHSEN

Hinweis: Die Prasentation wurde von Seiten der Deutschen Bank nicht zur Veroffentlichung freige-
geben.
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Folien zum Vortrag von Herrn Dr. Kubista, BVR

ETd BVR

Volksbanken und Raiffeizenbanken:
Werdassliche Partner des Mittelstandes

2. Beriln=r Eankarisg
Fachhochsichule 10r Techrlk und 'Wikschiadl

Berlin, den 30. Skiober 2008

Or. Barnd Kubkl . BVR

« SpFrenverband der Finanzwirischaft
Interessemrseriretung der 1290 deulschen
Woksbanken und RaFeisenbanken aud
natonaler und irdernationaier Ebsns

« C&. 170 MEsrbeRar

= SFz In E=rin und Eonn

' A R T e —————— m
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Der genossenschaftliche FinanzVerbund

n
IS | e

! |

Vaolksbanken Raiffeisenbankzn

1 B MCHEE | IR e Dl Colmma 1 Bl Dusdarsagy e S0 u

Der genossenschaftliche FinanzVerbund

. Zenfrale Crganisation der genossenschafiichen
Eankengruppe

- Reprasantant der wirtschaftichen und polischan

Imereszen seiner Miiglledsbankzn auf nabionaler und
Intemationaler Ebeng

. Beraler seiner Mitgleder In rechichen, stzuerdichen,
wirtschamiichen und geschafspoliischen Fragen

. Zenfrale Strategieenswickiung bunteswelter Konzapts
. Trager der ganossenschatilichen Sicherungselnrichbung

i B MCHEE | IR e Dl Colmma 1 Bl Dusdarsagy e S0 u
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Der genossenschaftliche FinanzVerbund
olksbanken Raifeisenbanken

Angahl
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Der genossenschaftliche FinanzVerbund
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Der genessenschaftliche FinanzVerbund
Erswickung der Ellanzsumme

Addierin Bl s werms an AlctanT
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B FCHEE | IR e Dl Evimma 1 Bair Pundarsag dins VRIS

Zahlen fiir den konsolidierten FinanzVerbund

Ende 2005
Sllanzsumme S0%.2 Mrd..
Sllanzieles Egerkaphy 34,4 Mrd. &
sarnkaniaiguols 0%
Gesamipennziffer rach Grundsatz 11,4 %
Jakrestberschuss wor Stememn 4.5 Mrd. &
Slgenkapfalr=ndbe vor Sheusm 12,35
Cost-Income-Fabio EEE%

BEMCHEE | IR Do Dl Dol 1 Beslor Dusiaruagy e V508
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Mittelstandsfinanzierung im Wandel

= Deutschiand imdiioredl 2ine benkbasieris Volksairschalt

= EredHinanzierung bekomms zunshmend Konkur=nz durch
allzrratye Flnandenrgsinsrumesn=
= Kapitaimarktinanzierung gewinnt auch in Deutschiandg an
Badeuiurg
= Aber kxine Yendriingung der Banksn durch den Kaptaimarkt
= Eanken posHonleren sich im 2pannurgsield owischen
Eredit- und HaoalmarsHinanz snng rew

= Er=dHnanzierung oot wickdgsis sxarne Finanzerungs-
il 10r den Miti=kstand

! [Ty X T ST | N— m

Alternative Finanzierungsinstrumente

= L=asing und Factoring geksnsn heuie sabstearstindlich zum
FlnanziEnrgsmix
v ZO0E: Leasingverirdge 8ir AusrlstungsinsestBonen: S0 Mrd. &
v ZO0E: Fachorimgsolumen: 55 kMnd &

« Mi=zrzanine Flnanz=nrgen ricksn zur 3tarkung car Eigen-
Ezpilalzussiatiung e StSrker In d=n Fokus

« Inncrealive Finareisnrgsproduite des Comoral= Finance
g=uinnmn such Im kME=siand an B=d=ulung

" T T ———— m
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Kapitalmarktfinanzierung (1)

¥ Indusirizanieihen
{Urmiauf, Inlircische EmiSsnisn]

2000 13,6 Mird. &

Jr/2006: 32,5 Mrd. &
» Srzangings

2003 al

2004 5

2005 25

L-ll. Q2008 45

n B MCHEE | IR e Dl Colmma 1 Bl Dusdarsagy e S0

= Firgiar Mitelstard keine wirkichs Spbon:

Kapitalmarktfinanzierumg ()

I Erbrefung)
 Workele for

= Sarkkredlt und Kaptaimarst aber kzins Gagarsdizs mehr
= Sarken yarkndplen di= 2tarken beider Flnanzsnmgsionmsn

« Elgniar: Varnssseme Sislic- und Fortffolosi=usnng,
verindeman Varhaben der privaten Snieger witd

Rechnung peiragen
« Lipbernetymer: MiSsibarsr Zugarg zum KapHaimarks

A m
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Unternehmensgrabenstruktur 2004

Arzahl der Urtern=hmen und Umsatz rach Ursatzgrdilenkiazsen
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Unternehmensgréfenstruktur 2004
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Untermehmen nach Beschaftigungsgrofenklassen

2003 173
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Bedeutung verschiedener Finanzierungsinstrumente
fur den Mitielstand

Sekatfinens Bnarg 142
Ruridered i ]
Einagenfinenzisnrg B
Leaning 118
Tasich geiSrians Kred ke 17
#udr b s Galichafter am
Facicrimg L8
M urimskapaal a2
Tamsirgriis 2agrls 1. mEtes 4. gerge . ksim bahiieg

T [

H B BHEE | N e Dl Doimmad) 1 Bl Dundary e | S08 m

40



Konsequenzen fir den Mittelstand

= Finanzi=rurgsmaglichbsban werden visdaHiger
» Epsralsierung der Srarzdlenstsisher
» Hohers Fasspenmuighel de=r Finanzarung

= KredEtnanzisrung blks abar wichipete externe
Flinarzi=norgsguelie

= ZarzgheRiche Bafre=uung durch di= Haushank blebd ureerzd chiboar
= Fimenkundenpeschdft auch in Zukuntt  Bedehungsbanking®

MR | I . T a1 i s s VT m

Dezentrales Untemehmertum als Geschaftsmodell
der Volksbanken und Raiffeisenbanken ()

= Finanzveround als Netzaermk sul gararis

= Dominanz der Kurdsnperspettve durch Elgentimensol=nzial
nizl der Refal-Eaibe

= Traprung won Invesimeninanting und Fatallsanking bn unisr-
schisdiicheen Bllarmienmmigsrelsen

= Varbunduntemabren gk durch Elperiursrechte und Sramlen-
sirukfuren  geburcere Leferanisn

= Moordinierung des Sraisgaproresses Im EVR

A m
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Dezentrales Untemehmertum als Geschaftsmodell
der Volksbanken und Raiffeisenbanken (I}

= Milglisder- und Kundenbezogener Untemehmensauftrag
= Fiichendeckendes PrEssnz

= Lokaiel regicnale Vemanksmung

= Umfassendes Afnanzangetol aws slner Hans

= Bagarfsgerechiz, ganzheiiiche Berahing und Setreuung

1 ETRYE NE m

Begleitung der Existenzgrindung bis zur
Unternehmensnachfolge (1)

= Frodukiangsbois
Eankkredk
=ypothekenkedi
» L=asing
Fachoring

Auiesnnandeisinanzisnrg’ Kommarzisias
Ausiarcsgeschas

Mazzanine Frarzprocuishe
Beteligungsiirarzizung
~hmdermitheigeschafh

= P m
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Begleitung der Existenzgrindung bis zur
Unternehmensnachfclge (Il)

= Earatungs- und Betravurgsangebots
v Enindungsplaner
» Eating-Dlalog
» WR-FinanzFian kMf=istand
v GEno-3tEar
[Benosiarsonatiicner 3taatshifen-Ralg=b=r]
Bt S e
joniine-Nachicipebdrse)
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Marktanteile bei Unternehmen und Privaten 2003
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Entwicklung der Marktanteile — Kredite an Unter-
nehmen und Selbstandige
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Entwicklung der Marktantzile — Kredite an das
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Entwicklung der Marktanteile — Kredite an den

Handel
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Entwicklung der Marktanteile — Kredite an das
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Entwicklung der Marktanteile — Kredite an Land-
und Forstwirtschaft
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Entwicklung der Marktanteile —-Kredite an
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Anteile an den Krediten an Unternehmen und
Selbstandige der Volksbanken und

Raiffeisenbanken
1o il ]
= L [u
und Frois Berud's: Gewwrbe 105 % und Fred Barrie Gawmtte: 115 %
1 AR
F Harvdat
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Foariwdiriacha®;
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Anteile der Volksbanken und Raiffeisenbanken am
Zusagevolumen ausgewihlter Forderprogramme

= KRit:  Eredifinanziergnd isgesymis 25,5 %
v MEnodanehen 35,1 %
v SlarhGeic 7.0 %
» ERP-Regionalorderung 35,2 %
» ERP-Invesfilionisprogramm BT 4 %
Mezzanire Firanzi=ung
» ERP-Kaphal 8r Wachsium 43,k %
« Lardwiricohatiiohs Senbenbanik:
v Sonder- und Frogrammi redibe 4,3 %
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Volksbanken und Raiffeisenbanken: Partner
des Mittelstandes

= Tragpanides Blule der deutschen Krediainsckas

» Bedevisnder und stablisierender Fakior 80r die deutsche
‘Wirtschiafl kzgesami

= Miteistandsiinanderung kst und bizibt Kemb=standbed] der
Seschafspolik
* rer gesambwirschaiichen Varaniaomeng wenden sie
durch die Bicharsheilung der langfristigen und A8chsn-
deckenden Versongurg cer dezsniralen mimsistindischen
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Mittelstand - Motor fur Wachstum und Beschaftigung: Finanzierung kleiner und mittlerer
Unternehmen

Jorg Asmussen, Ministerialdirektor, Bundesministerium der Finanzen, Berlin

Bedeutung des Mittelstands

Spricht man in Deutschland von der Wirtschaft, so ist gemeinhin der deutsche Mittelstand gemeint.
Denn:

von den rd. 3,3 Mio. Unternehmen in Deutschland sind tiber 99 Prozent kleine und mittlere Unter-

nehmen oder Freiberufler, die

» Uber 70 % der Berufstatigen und mehr als 82 % der in Betrieben Auszubildenden beschéaftigen,
» rund 50 % zur Bruttowertschopfung beitragen und

» Uber 51 % der Bruttoinvestitionen in Deutschland tétigen.

Die Wettbewerbsféhigkeit des deutschen Mittelstandes hat sich in den vergangenen Jahren deutlich
verbessert. Er profitiert zusatzlich von der konjunkturellen Erholung, so dass auch 2006 einen posi-
tiven Abschluss fr den Mittelstand verspricht.

Die Zahlen und Fakten verdeutlichen die auRerordentliche Bedeutung des Mittelstandes flir unser
Land. Und seine Potenziale sind bei weitem noch nicht ausgeschopft: Mit seinen Beitrdgen zum
Innovationsgeschehen in Deutschland ist er ein Wachstumsmotor.

Der Mittelstand kann seine herausragende Rolle fiir Wachstum und Beschaftigung jedoch nur aus-
fillen, wenn ausreichende Finanzierungsmoglichkeiten fur Investitionen zur Verfligung stehen.

Finanzierungssituation KMU

Das Thema Unternehmensfinanzierung wird von mittelstdndischen Unternehmern immer wieder als
problematisch hervorgehoben. Die Ursachen hierfir sind vielfaltig, jedoch in erster Linie in der im
Mittelstand vorherrschenden Finanzierungsstruktur in Kombination mit dem Wandel an den Fi-
nanzmarkten begrlindet.

Der deutsche Mittelstandler hat sich, sofern die Innenmittel zur Finanzierung nicht ausreichten, iber
Jahrzehnte (bank-) kreditfinanziert. Die dabei entstandenen, engen Bindungen zwischen Unterneh-
men und Hausbank haben dabei oftmals tiber Schwachen in der Finanzierungsstruktur hinwegge-
holfen.

Die Anforderungen aus Basel I1, aber auch der gestiegene Wettbewerbs- und Konsolidierungsdruck
im Bankensektor haben die Kreditvergabepraxis der Banken verandert. Der Mittelstand wurde in
Folge mit deutlich gestiegenen Anspriichen an die Eigenkapitalausstattung, aber auch an Offenle-
gung und Unternehmenstransparenz konfrontiert. So hat sich der Anteil der Kreditfinanzierung zwi-
schen 2001 und 2005 von gut 71 % auf rund 66 % reduziert. Der iberwiegende Teil der mittelstan-
dischen Wirtschaft hat inzwischen auf die neuen Bedingungen reagiert. Die durchschnittliche Ei-
genkapitalquote ist im Verlauf der vergangenen Jahre generell gestiegen [von @ 24,5 % 2001 auf @
27,9 % 2003 nach KfW-Daten]. Es gilt jedoch nach wie vor: Je grof3er das Unternehmen, desto ho-
her die Eigenkapitalquote [Unternehmen < 1 Min. € Umsatz @ rd. 17,5 %; Unternehmen > 50 Mio.
€ @ rd. 30 %], desto leichter der Zugang zu Finanzierungsmitteln.
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Im internationalen Vergleich ist die Eigenkapitaldecke deutscher Unternehmer allerdings nach wie
vor dinn.

Eine niedrige Eigenkapitalquote war friiher weniger problematisch, da Fremdkapital in der Vergan-
genheit relativ leicht und billig zu bekommen war (Zinsmarge in Deutschland 100 Basispunkte, in
anderen Landern zwischen 200 und 280 Basispunkten).

Durch die Veranderungen der Finanzmarkte ist ein Umdenken der Unternehmer erforderlich. Die
Eigenkapitalquote ist viel bedeutsamer bei Kreditaufnahme geworden. Daher miissen viele Unter-
nehmen jetzt ihre Eigenkapitalquote verbessern; dies ist auch gut fiir die Nutzung des Kapitalmark-
tes.

Kreditvergabe durch Banken

In den letzten Jahren hatte sich wegen der (seit 2005 Uberwundenen) Rentabilitatskrise der Kre-
ditinstitute die Risikoeinschatzung verandert; Kreditinstitute wurden kostenbewusster. Der Firmen-
kredit musste sich zwar schon immer rechnen, aber die Quersubventionierung der schlechten durch
die guten Bonitaten wurde zurlickgefahren. Kleinere Firmenkredite erschienen weniger profitabel,
groflRe kapitalmarktfahige Unternehmen hatten dagegen stark erweiterte Moglichkeiten. Gerade
Mittelstdndler mussten damit rechnen, dass Kreditinstitute auf gestiegene Risiken und méglicher-
weise schlechtere Bonitat mit Ablehnung von Kreditwinschen reagierten, zumindest mit ungtinsti-
geren Konditionen.

Vor diesem Hintergrund gab es vor einiger Zeit eine lebhafte 6ffentliche Diskussion um die ver-
meintliche Zurlckhaltung der Banken bei der Mittelstandsfinanzierung. Erfreulicherweise konnte
Frau Matthdus-Maier Anfang September 2006 verkiinden, dass die Banken den Mittelstand neu
entdecken. Nach Jahren mit erschwerten Finanzierungsbedingungen kann erstmals eine deutliche
Entspannung beim Zugang zu Krediten festgestellt werden.

Dafiir sprechen die zentralen Ergebnisse der KfW- Studie (Unternehmensbefragung 2006):

» Der Anteil der Unternehmen, die sagen, dass sich ihre Finanzierungsbedingungen verbessert
haben, war seit Beginn der KfW-Befragung von 5 Jahren noch nie so hoch wie in diesem Jahr
(12 Vorjahr: 7 %).

» Fur deutlich weniger Unternehmen als im Vorjahr hat sich die Lage verschlechtert (33%, Vor-
jahr: 42 %).

» Auch der Anteil derjenigen, die eine Kreditablehnung von der Bank erhielten, ist splrbar gesun-
ken (Ablehnungsquote Investitionskredite 18,5 %, Vorjahr: 23,6 %).

Dennoch sind weiterhin Problemfelder zu identifizieren. Gerade die kleinen Unternehmen, die zah-
lenmaRig gut 90 des gesamten Mittelstands ausmachen, kdnnen anders als die gréReren Mittel-
stdndler und GrolRunternehmen nur wenig von den wieder besseren Finanzierungsbedingungen pro-
fitieren. Kleine Unternehmen mit einem Jahresumsatz von weniger als 1 Mio. € klagen weiterhin
uberdurchschnittlich hdufig tber Verschlechterungen in der Kreditfinanzierung und haben viel hau-
figer Kreditablehnungen.

Alternative Finanzierungsformen
Die Herausforderungen aus Globalisierung, Innovationsvorhaben und dem Abbau des Investiti-
onsstaus der vorangegangenen Jahre wird den Finanzierungsbedarf der Mittelstandler jedoch

nicht sinken lassen, die Anstrengungen zur Verbesserung der Ausgangssituation werden weiter-
gehen. Verstérkt haben deshalb Alternativen zum klassischen Bankkredit die Aufmerksamkeit der
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Unternehmer erlangt. Insbesondere dem Leasing wird dabei Gber alle UnternehmensgréfRenklas-
sen ein hoher Stellenwert eingeraumt [KfW-Verbéndebefragung 2005], von groReren Unterneh-
men sogar gleichbedeutend mit dem Bankkredit. Die Vorteile liegen auf der Hand: Senkung der
Fremdkapitalquote, keine Belastung des Eigenkapitals.

Ahnliches gilt auch fiir die Finanzierung tiber Lieferantenkredite. Nach Einschitzung von Unter-
nehmensverbanden wird die Bedeutung dieser Instrumente auch weiter ansteigen.

Eigenkapitalnahe Finanzierung tiber Beteiligungs- oder Mezzanine-Kapital spielt hingegen nur
flr groRe Mittelstandler eine Rolle. Restriktiv wirkt hier beispielsweise der vergleichsweise nied-
rige Kapitalbedarf vieler Mittelstandler, fur die sich diese Alternativen nicht rechnen. Die Anfor-
derungen an Transparenz und die potenzielle Einflussnahme externer Kapitalgeber aufs Manage-
ment stolRen zudem hdufig auf eher ablehnende Haltung.

Im Hinblick auf den fortschreitenden Finanzmarktwandel und die daraus folgenden Anforderun-
gen an die unternehmerische Kapitalstruktur ware eigentlich zu erwarten, dass Mittelstandler die-
sen Finanzierungsquellen mehr Bedeutung einrdumen. VVor allem angesichts der im internationa-
len Vergleich nach wie vor unterdurchschnittlichen Eigenkapitalquoten deutscher Unternehmen
weist dies auf erheblichen Informations- und Marktentwicklungsbedarf.

Mittelstandsbank Kfw

Der Bund ist Uber die KfW stark in der Mittelstandsfinanzierung engagiert. Die KfW bietet ein
breites Spektrum von Finanzierungsformen und eréffnet Mittelstandlern Gber seine Forderpro-
gramme auch den Zugang zu Beteiligungs- und Mezzanine-Kapital.

Die Finanzierungsformen konzentrieren sich auf drei S&ulen:
- Fremdkapital:

Das KfW-Programm ,,Unternehmerkredit” erleichtert z. B. die Finanzierung tber langfristige Un-
ternehmerkredite; die KfW hat allein 2005 bundesweit 4,6 Mrd. € an Unternehmenskrediten (ohne
Globaldarlehen) vergeben. Daneben bestehen weitere kreditfinanzierte Forderprodukte wie ,,Start-
geld” und ,,Mikrodarlehen™.

Es handelt sich um klassische Darlehen fiir Investitionen und Betriebsmittel [2005: Anteil Kredit-
finanzierung an KfW-Zusagen bei Forderkrediten 92,4 %]

- Mezzanine-Kapital:

Misch-Finanzierungsform zwischen Eigenkapital und Fremdkapital. Finanzierung z. B. tiber Nach-
rangdarlehen. Wirtschaftlich &hnlich dem Eigenkapital, aber glinstiger als echtes Eigenkapital, der
Unternehmer muss keine Sicherheiten stellen, bei weniger Kontrollrechten des Kapitalgebers.

Das im Mérz 2004 gestartete Programm ,,KfW-Unternehmerkapital” besteht aus drei Bausteinen:

» ERP-Kapital fir ,,Grindung” (fir Existenzgriunder und junge Unternehmen bis 2 Jahre)

» ERP-Kapital fir ,,Wachstum™ (fur junge Unternehmen, deren Geschéftsaufnahme mehr als 2
und hochstens 5 Jahre zurtickliegt)

» Kapital fir ,,Arbeit” (fir etablierte Unternehmen, die bereits mehr als 5 Jahre am Markt tétig
sind)
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Zusétzlich startete zum Dezember 2005 das ,,ERP-Innovationsprogramm® (langfristige Finanzie-
rung marktnaher Forschung; fir etablierte Mittelstéandler).

Banken werden von der KfW von den Risiken aus einem etwaigen Ausfall des Nachrangkapitals
entlastet. Darlber hinaus werden Zinsen durch Mittel aus ERP-Sondervermdgen vergunstigt.
[Anteil Mezzanine-Finanzierung an KfW-Zusagen 5 %]

- Eigenkapital:

Ein Forderschwerpunkt der KfW-Mittelstandsbank und der Bundesregierung liegt in der Finanzie-
rung junger, innovativer Unternehmen, die aufgrund ihrer Risikostruktur bekanntlich besondere
Schwierigkeiten in der Kapitalbeschaffung haben. Auch dahingehend wurde die Forderarchitektur
in den vergangenen Jahren erfolgreich umgestaltet und modernisiert.

Es wurden z. B. ,,ERP-Startfonds”, ,,High-Tech-Grinderfonds"” und ,,ERP/EIF-Dachfonds" ge-
schaffen:

» Der ,,ERP-Startfonds" gibt Anreize fir Kapitalbeteiligungsgesellschaften und sonstige Beteili-
gungskapitalgeber (Unternehmen und Business Angel), damit diese kleinen Technologieun-
ternehmen und Grindern mehr Eigenkapital zur Finanzierung ihrer Forschungs- und Ent-
wicklungsarbeiten sowie zur Markteinfiihrung flr neue Produkte zur Verfligung stellen.

» Der ,,High-Tech-Grunderfonds" - aufgelegt aus Mitteln des Bundes und der freien Wirtschaft -
investiert Beteiligungskapital in junge Technologieunternehmen, deren Kern ein Forschungs-
und Entwicklungsvorhaben ist.

» Der ,,ERP/EIF-Dachfonds” schliellich dient der Finanzierung von Venture Capital Fonds zu-
sammen mit privaten Investoren.

Im Rahmen des ,,ERP-Beteiligungsprogramm®” flr etablierte Mittelstandler investiert die KfW
nicht direkt, sondern stellt fiir Beteiligungsgeber Refinanzierungsdarlehen bereit.

Die Ausgestaltung der Beteiligungsprogramme soll sicherstellen, dass ein Unternehmen in der
Frih- und in der Wachstumsphase geniigend Kapital zur Verfugung hat.

Nach Jahren der Stagnation bewegt sich der deutsche Beteiligungskapitalmarkt. Bei KfW-Pro-
dukten betrug das Zusagevolumen 300 Mio. € im Jahr 2005. [Anteil Beteiligungsfinanzierung an
KfW-Zusagen 2,6 %]

Anpassungen der Forderprogramme und Programmbedingungen an sich andernden Finanzie-
rungsbedarf und Rahmenbedingungen werden kontinuierlich vorgenommen. Erfolgreich wurden
bspw. risikogerechte Zinsmargen bei den Férderprogrammen der KfW eingefuhrt, um die Durch-
leitungsbereitschaft der Hausbanken insbesondere flr bonitatsschwéchere Kreditnehmer zu stei-
gern.

Malnahmen der Bundesregierung im Bereich Unternehmensfinanzierung

Neben dem Engagement tber die KfW-Mittelstandsbank verfolgt die Bundesregierung weitere
Malnahmen zur Verbesserung der Finanzierungssituation im Mittelstand.

Von Bedeutung ist in diesem Zusammenhang vor allem die Erweiterung des Unternehmensbetei-
ligungsgesetzes zu einem Private-Equity-Gesetz. Die regulatorischen Rahmenbedingungen flr
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Wagniskapital sollen attraktiver gestaltet werden, um auch auf diesem Wege innovativen Unter-
nehmen, gerade in der Kkritischen Friihphase, den Zugang zu Finanzierungsmitteln zu erleichtern.

Wie Sie wissen, ist auch eine Unternehmenssteuerreform in Arbeit. Immer wieder werden Kritik-
punkte laut, der Mittelstand - in der Mehrzahl Personengesellschaften - wiirde in dieser Reform
nicht berlcksichtigt.

Fakt ist: Nach der letzten Steuerreform 2000 besteht fir Personenunternehmen grundsatzlich kein
Bedarf fir weitere steuerliche Entlastung. Denn: 97 % der deutschen Personengesellschaften ha-
ben seitdem eine Steuerlast unterhalb der aktuellen Definitivbelastung der Kapitalgesellschaften
(38,65 %); international liegen deutsche Personengesellschaften bereits im Mittelfeld.

Ein anderes Bild zeichnet sich bei den Kapitalgesellschaften ab: Der aktuelle Belastungssatz von
38,65 % ist der hochste in Europa und damit nicht konkurrenzfahig.

Vor diesem Hintergrund verfolgen wir mit der Unternehmensteuerreform funf zentrale Ziele:

» Langfristige Sicherung der Staatseinnahmen, auch und vor allem um wichtige
Zukunftsinvestitionen zu finanzieren.

» Verbesserung der internationalen steuerlichen Wettbewerbsfahigkeit des Standortes Deutsch-
land.

» Unternehmen, die ihre Gewinne in Deutschland versteuern, sollen entlastet werden. Unterneh-
men, die Gewinne ins Ausland verschieben, sollen mehr bezahlen. Neben der Sicherung der
deutschen Steuerbasis ist dies gleichzeitig auch ein Beitrag zu mehr Steuergerechtigkeit!

» GroRtmogliche steuerliche Gleichbehandlung von Kapitalgesellschaften und
Personengesellschaften (Rechtsformneutralitat).

» Sicherung der Investitionskraft der Kommunen - auf sie entfallen 60% der 6ffentlichen
Investitionen, von denen wiederum in erster Linie der arbeitsintensive deutsche Mittelstand pro-
fitiert.

Modernisierung der Unternehmensfinanzierung - Basel 11

Ein weiteres bedeutsames Thema sind die neuen Eigenkapitalregelungen fur Banken aus Basel I1.

Sie stellen die bedeutendsten Anderungen fiir die Bankenaufsicht seit den 80er Jahren des vergan-
genen Jahrhunderts dar. Bei der Umsetzung von Basel 11 orientieren wir uns an den Mindestvorga-
ben der EU-Richtlinien.

Wir streben eine ,,1:1-Umsetzung" an - und nicht mehr. Nationale Spielrdume werden wir konse-
quent zugunsten der Kredit gebenden und der Kredit nehmenden Wirtschaft nutzen. Bei der natio-
nalen Umsetzung von Basel 11 machen wir daher von den mittelstandsfreundlichen Regelungen der
Richtlinien Gebrauch.

Daraus werden sich zusatzliche Spielrdume fir die Mittelstandsfinanzierung ergeben. Die Ergeb-
nisse der letzten Auswirkungsstudie der Deutschen Bundesbank zeigen beispielsweise, dass Kre-
ditinstitute mit einem hoheren Anteil am Mengengeschaft - also dem Kreditgeschaft mit kleinen
und mittleren Unternehmen - zukinftig deutlich weniger Eigenkapital vorhalten missen.

Wir erwarten von den Banken, dass sie diese Spielrdume fur die Kreditversorgung des Mittelstandes
nutzen.

Klar ist aber auch, dass es mit Basel 11 zu einer 6konomisch korrekten und fir die Unternehmen
gerechteren, an den tatsachlichen Risiken ausgerichteten Kreditvergabe kommt. Mittelstandlern mit
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guter Bonitét sollte das kiinftig durch Zinsvorteile nutzen. Unternehmer, deren Zahlungsfahigkeit
Kritischer zu beurteilen ist, sollten zur Verbesserung der eigenen Bonitéat im Dialog mit der Kredit-
wirtschaft Chancen nutzen.

Im Ubrigen gilt bei der Kreditvergabe die zivilrechtliche Vertragsfreiheit. Die Institute haben also
bei der Festlegung des Zinssatzes weiterhin einen erheblichen Ermessensspielraum. Der funktionie-
rende Wettbewerb im deutschen Bankensektor wird zudem allgemeine Zinserh6hungen vermeiden.

Die vielfach zu hérende Behauptung, Basel Il werde allgemein die Kapitalbeschaffung fir den
Mittelstand verteuern, ist daher nicht zutreffend.

Alles in allem ist von groRter Bedeutung, die Liicke zwischen Kapitalbedarf und Finanzierungs-
chancen so klein wie mdglich zu halten. Mittelstdndler miissen sich ganz klar auch weiterhin dem
Thema Stérkung der Eigenkapitalausstattung stellen. Und der Bankkredit wird trotz aller aufstre-
benden Finanzierungsalternativen - neben der Innenfinanzierung - auf absehbare Zeit das wichtigste
Finanzierungsinstrument bleiben.

Aber, beide Akteure - Banken und Mittelstand - werden kiinftig bewusster mit dem Kreditrisiko
umgehen. Die Transparenz wird auf beiden Seiten zunehmen. Und der notwendige Kommunikati-

ons- und Austauschprozess schafft eine neue Grundlage fur eine erfolgreiche Zusammenarbeit von
Banken und Mittelstand zu beiderseitigem Nutzen.

Es gilt das gesprochene Wort!
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